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ABSTRACT  
ANALYSIS COMMENTS CONSUMER TOWARDS MARKETING MIX PRODUCT   DRINKING 
WATER IN TIDINESS OF  GALLON UTRA AT PT GUWATIRTA SEJAHTERA 
JOKO 
F3206059 
 
    Marketing mix  is  used strategy by company to market its product so that especial 
target can be reached. Marketing hotchpotch represent combination from product, place, 
promotion and price. 
 Target of this research to know how consumer comments to product marketing 
hotchpotch irrigate ninum in tidiness  of Utra gallon  at Secure and prosperous PT 
Guwatirta. This Research  is  expected can be of benefit to Secure and prosperous PT 
Guwatirta pihakmanajemen upon which dalammengembangkan consideration conception 
marketing, formulating and deciding better marketing strategy. 
  This research  is  done   with survey method, where data obtained with spreading 
[of  kuisioner to 100 responder. Population in this research  is  consumer wearing drinking 
water product in tidiness  of  Utra gallon [in] Solo region and its surroundings. method 
Intake  of  sampel is  sampling convenient. obtained data  is  later;then analysed by using 
deslriptif analysis and presented in the form of Frequency distribution. 
  Through got  by descriptive analysis  of  result for the variable of consumer 
comments product agree with porsentase each;every question item 58% agreing for the 
raw material of its water with quality, 70% agreing to be designed by  tidiness which is  is  
nicer to be compared to other brand product, 71 % consumer agree Utra drinking water 
product brand  is  easy to said and 77% agreing that Utra drinking water product brand 
depict good quality. Consumer comments to price variable with two question item   answer  
very agree, 51% consumer very agree price sell Utra drinking water product  is  enough 
reached, 52% agreing price sell drinking water product in tidiness of Utra as according to its 
quality. Consumer comments to distribution variable with its three item. majority  answer 
disagree, 80% consumer disagree that drinking water product promotion in tidiness  of  
Utra gallon  is  easy to comprehended, 77% disagree that drinking water product in tidiness  
of  Utra gallon  is often promoted, 72% disagree that drinking water product promotion in is 
tidy of  Utra gallon more is  interesting compared to other brand. Consumer comments to 
distribution variable with its four item  of  majority nya agree, 78% agreing many house 
around consumer house selling Utra gallon drinking water product, 70% agreing drinking 
  
16 
 
water product in tidiness[of utra gallon is easy to got, 68% agreing available Utra gallon 
drinking water product at the time of required, 69% agreing Utra gallon drinking water 
product serve message between  
  obtained conclusion in this research 1)  is  designed  by  tidiness, quality of raw 
material have have good and catchy brand 2) Price which on the market is relative reached 
by consumer 3) Consumer express that promotion still less 4) spreading  of  Product have 
apportionment, availibility of product answer the demand of and also the existence of 
order dilevery. Suggestion Company have to remain to maintain marketing hotchpotch  at  
Product facet, distribution and price because consumer respon very good except 
promotion. Company have to improve promotion. Consumer comments to very low 
promotion. Proven  the mentioned of consumer majority disagree with question item  at 
promotion variable. Benefit improve promotion is product recognized wide of by wide of 
society and also improve sale volume. 
 Key words : Product, price, promotion, distribution. 
 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Kebutuhan manusia sangat komplek dan luas. Setiap manusia 
berusaha agar semua kebutuhannya terpenuhi, meskipun alat 
pemuas itu sendiri terbatas jumlahnya. Orang yang memiliki 
kebutuhan akan berusaha mendapatkan apa yang diinginkannya. 
Kebutuhan manusia yang tidak terbatas tersebut akan menciptakan 
daya beli. Sedangkan daya beli, akan menciptakan permintaan. 
Perkembangan perekonomian yang semakin luas akan 
menyebabkan bermunculnya perusahaan baru yang bergerak didalam 
bidang yang sama. Hal tersebut juga menimbulkan adanya 
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persaingan didalam pasar, sehingga perusahaan harus siap 
menghadapi resiko persaingan. Perusahaan memerlukan strategi 
pemasaran yang tepat sebagai antisipasi terhadap situasi persaingan 
dengan perusahaan lain yang sifatnya tidak menentu.  
Pencapaian tujuan perusahaan dapat dilakuakan dengan 
menentukan strategi pemasaran yang baik. Salah satu Strategi 
pemasaran berupa bauran pemasaran (marketing mix). Bauran 
pemasaran merupakan kombinasi dari 4P yaitu product, place, price 
dan promotion. Penerapannya haruslah diatur  dan dipadukan dengan 
sedemikian rupa, sehingga akan dapat menarik konsumen   yang 
berujung pada pembelian produk tersebut. Penentuan bauran 
pemasaran yang baik dan tepat akan menyebabkan perusahaan 
mampu bertahan serta bersaing dengan perusahaan lain.     
PT Guwatirta Sejahtera merupakan perusahaan yang 
memproduksi air minum dalam kemasan dengan merek Utra. 
Perusahaan tersebut tergabung dengan PT Rosalia Indah grup. 
Ketatnya persaingan diindustri yang sama dengan perusahaan lain 
menyebabkan PT Guwatirta Sejahtera terus memperkokoh dirinya. 
Upaya yang dilakukannya adalah menjaga kualitas bahan baku air, 
mendisain kemasanya yang menarik, memperluas area distribusi 
serta harga produknya lebih terjangkau tanpa mengorbankan kualitas. 
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Produk yang dihasilkan PT Guwatirta Sejahtera adalah air minum 
dalam kemasan galon 19 liter, botol 1,5 liter, botol 500 ml, botol 330 ml dan 
gelasan 220 ml. Harga produk tersebut untuk konsumen akhir mulai Rp 
8.500,00 untuk galon, dan kartonan untuk gelas dan botol Rp 14.500,00 
hingga Rp 24.000,00. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan adalah 
Sponsorship, media cetak (brosur dan reklame ),  Cash back pembelian dan 
program bonus barang untuk setiap pembelian barang dengan jumlah 
tertentu. 
Berdasarkan pada uraian latar belakang diatas, maka penulis 
berkeinginan untuk tugas akhir dengan judul ANALISIS TANGGAPAN  
KONSUMEN TERHADAP BAURAN PEMASARAN PRODUK AIR MINUM 
DALAM KEMASAN GALON UTRA PADA PT GUWATIRTA SEJAHTERA  
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang  diatas, maka dapat dirumuskan 
permasalahan pokok. Adapun yang menjadi masalah dalam penelitian ini adalah 
: 
Bagaimana tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran produk 
air minum dalam kemasan galon Utra pada PT Guwatirta Sejahtera. 
 
C. Tujuan Penelitian 
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 Tujuan penelitian ini untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap 
bauran pemasaran produk air minum dalam kemasan galon Utra pada PT 
Guwatirta Sejahtera. 
 
D. Manfaat penelitian 
1. Bagi Penulis 
Menambah pengetahuan serta dapat menerapkan teori yang didapatkan 
penulis selama kuliah. 
2. Bagi Perusahan 
Manfaat penelitian ini   bagi perusahaan dapat dijadikan masukan untuk 
menentukan bauran pemasaran atau marketing mix yang tepat dan bahan 
pertimbangan dalam mengambil keputusan. 
 
3. Bagi Universitas 
Penelitian dapat memberikan manfaat tambahan informasi dan referensi 
bacaan bagi mahasiswa. 
. 
E. Metode Pengumpulan Data 
1. Desain Penelitian 
Penelitian diakukan untuk melakukan analisis tanggapan konsumen 
terhadap bauran pemasaran produk air minum dalam kemasan  produk Utra 
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19 liter (galon)  di PT Guwatirta Sejahtera . Desain penelitian yang 
digunakan adalah studi kasus.  
2. Objek Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di PT Guwatirta Sejahtera,yang beralamat di Jalan 
Raya Solo Sragen Km 7,5 Palur, Karanganyar. 
3. Ruang lingkup penelitian 
Penelitian ini dilakukan pada konsumen PT Guwatirta Sejahtera yang 
mengkonsumsi air minum dalam kemasan Utra galon di wilayah Solo dan 
sekitarnya. 
4. Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek 
yang mempunyai karakteristik tertentu yang ditetapkan peneiti untuk 
dipelajari dan ditarik kesimpulan (Tjiptono, 1997). Populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh pembeli produk Utra kemasan galon . 
b. Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimilliki 
populasi (Tjiptono, 1997). Jumlah sampel yang diambil adalah 100 
responden kosumen produk air minum Utra kemasan 19 liter.  
c. Teknik Sampling 
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Teknik sampel yag digunakan adalah convenient sampling, yaitu 
sampel yang dipilih dari konsumen yang mudah untuk diakses 
datanya. 
5. Jenis dan Sumber Data 
a. Jenis Data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif. 
Data kualitatif yaitu data yang tidak dinyatakan dalam bentuk angka, 
misalnya data berupa gambaran umum perusahaan, skema, gambar. 
b. Sumber Data 
1) Data Primer 
Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung yang 
digunakan untuk membantu analisis berupa pengamatan langsung 
dan wawancara dari perusahaan, yakni Divisi Pemasaran dan 
Umum. Data lain yang digunakan daam penelitian ini yaitu data 
kuesioner konsumen. 
6. Teknik  Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang penulis gunakan dalam penelitian sebagai 
berikut: 
a. Observasi 
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Observasi adalah teknik pengumpulan data dengan cara mengamati, 
mencatat secara sistematis atas fenomena-fenomena dilapangan 
terhadap objek penelitian (PT Guwatirta Sejahtera). 
b. Wawancara 
 Wawancara adalah pegumpulan data dengan mengadakan tanya jawab 
secara lisan terhadap  Divisi Pemasaran, Divisi Produksi, dan para 
karyawan yang dianggap mengerti situasi dan kondisi perusahaan. 
Wawancara ini bertujuan  untuk mendapatkan data dan informasi yang 
relevan, seperti: sejarah berdirinya perusahaan, kondisi perusahaan, 
proses produksi, data personalia, dan lain-lain. 
 
c. Kuesioner 
 Kuesioner  adalah metode pengambilan data dengan menyusun daftar 
pertanyaan mengenai masalah secara tertulis kepada responden. 
 
 
7. Teknik Pembahasan 
Teknik pembahasan yang dipakai dalam penelitian ini adalah menggunakan 
analisis deskriptif kualitatif. Analisis dilakukan dengan mendeskripsikan 
tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran (Produk, harga, promosi, 
distribusi) Utra galon . Data tersebut disajikan dalam bentuk distribusi 
frekuensi. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA   
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A. Tinjauan Pustaka 
 1. Pengertian Pemasaran 
  Kegiatan pokok yang harus diperhatikan dalam upaya 
mempertahankan eksistensi usaha perusahaan adalah pemasaran. 
Pemasaran merupakan kumpulam aktivitas dalam rangka sosialisasi dan 
pendistribusian produk oleh perusahaan melalui penciptaan dan penghantaran 
nilai yang ditujukam untuk kepuasan konsumen dan pencapaian tujuan 
perusahaan. 
              Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan  pembeli 
yang ada maupun pembeli potensial. (Dharmmesta, 1996:10). 
    pemasaran ditinjau sebagai suatu sistem aktivitas-aktivitas yang 
saling berhubungan, yang bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa atau produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan pada kelompok pembeli. Kegiatan pemasarn 
tersebut beroperasi didalam suatu lingkungan yang dibatasi oleh sumber-
sumber dari perusahaan itu sendiri, peraturan-peraturan, maupun konsekuensi 
sosial dari perusahaan. Istilah pemasaran ditinjau dari proses sosial dapat 
didefinisikan sebagai berikut. Pemasaran adalah proses sosial yang 
memberikan pada individu dan kelompok, apa yang mereka butuhkan dan 
  
25 
 
ingimkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai individu dan 
kelompok lain. (Kotler, 1997 : 20). 
 
2. Konsep Pemasaran 
 Konsep pemasaran merupakan faktor yang paling penting untuk mencapai 
suatu usaha, karena berorientasi pada kepuasan konsumen. Menurut kotler 
(2000:22) : Konsep pemasaran adalah kunci untuk mencapai tujuan 
organisasional yang ditetapkan oleh perusahaan tersebut harus menjadi efektif 
dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan 
mengakomodasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang dipilih.Terdapat 
ada empat gagasan dasar yang terkandung didalamnya yaitu : 
a. Pasar sasaran 
b. Kebutuhan pelanggan 
c. Pemasaran terpadu 
d. Kemampuan menghasilkan laba 
 Menurut Dharmesta (1994:17) : Konsep pemasaran adalah falsafah bisnis 
yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat 
ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup suatu perusahaan. 
Dalam konsep pemasaran terdaoat tiga faktor penting : 
a. Orientasi pada konsumen 
Perusahaan selalu ingin memenuhi kebutuhan konsumen, maka akan 
selalu berorientasi pada pemuasan kebutuhan konsumen. 
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Perusahaan yang ingin mempraktekkan orientasi pada konsumen harus 
melakukan beberapa hal antara lain : 
1) Menentukan kebutuhan pokok dari para pembeli yang akan 
dilayani dan dipenuhi. 
2) Menentukan produk dan program pemasaran. 
3) Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai, 
dan menafsirkan keinginan, sikap, serta tingkah laku konsumen. 
4) Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik. 
b) Koordinasi dan integrasi dengan konsumen 
Untuk dapat memberikan kepuasan konsumen secara optimal, maka 
semua elemen-elemen pemasaran yang ada harus dikoordinasikan dan 
diintegrasikan. Hal ini berarti setiap orang dan setiap bagian dalam 
organisasi turut berkecimpung dalam suatu usaha yang terkoordinir 
untuk memberikan kepuasan konsumen sehingga tujuan perusahaan 
dapat tercapai. 
c) Mendapat laba melalui pemuasan konsumen 
Dengan dapat memuaskan konsumen diharapkan tujuan 
perusahaanuntuk mendapatkan laba akan tercapai. Hal ini artinya bahwa 
perusahaan harus bisa memenuhi segala kebutuhan dan keinginan 
konsumen. 
3. Marketing Mix 
  Marketing mix merupakan seperangkat alat pemasaran yang 
digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran. 
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Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling berhubungan 
:  
a. Produk 
Produk sebagi kumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak nyata 
(intangible) yang didalamnya sudah mencakup warna, harga, kemasan, 
prestise perusahaan dan pengecer, yang mungkin diterima oleh pembeli 
sebagai sesuatu yang bisa memuaskan kebutuhan dan keinginan 
(Stanton, 1996). 
merencanakan penawaran atau produk, pemasaran perlu   memahami 
lima tingkatan produk (Tjiptono, 1997) : 
1) Produk utama/inti (core product), yaitu manfaat yang sebenarnya 
dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap produk. 
2) Produk generik, yaitu produk dasar yang mampu memenuhi fungsi 
produk yang paling dasar (rancangan produk minimal agar dapat 
berfungsi ). 
3) Produk harapan (expected product), yaitu produk formal yang 
ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisinya secara normal 
layak diharapkan dan disepakati untuk dibeli. 
4) Produk pelengkap (augumted product), yaitu berbagi atribut yang 
dilengkapi atau ditambahi berbagai manfaat dan layanan, sehingga 
dapat memberikantambahan kepuasan dan bisa dibedakan dengan 
produk pesaing. 
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5) Produk potensial, yaitu segala macam tambahan dan perubahan 
yang mungkin dikembangkan untuk suatu produk dimasa 
mendatang. 
b. Harga 
Harga merupakan pengorbanan yang harus dikeluarkan untuk 
mendapatkan suatu produk. Menetapkan harga produk, perusahaan harus 
mempertimbangkan biaya yang dikeluarkan hendaknya juga 
memperthatikan kemampuan pembeli. 
  Melakukan penilaian kembali terhadap strategi penetapan harga 
yang telah dilakukan, perusahaan memiliki tiga alternatif strategi yaitu 
mempertahankan harga, menurunkan harga, dan menaikkan harga 
(Tjiptono, 1997). 
1) Mempertahankan harga  
Strategi ini dilaksanakan dengan tujuan mempertahankan posisi 
dalam pasar (misalnya pangsa [asar dan profitabilitas perusahaan) 
dan untuk meningkatkan citra yang baik di masyarakat. Beberapa 
persyaratan atau kondisi yang sesuai untuk menerapkan strategi ini 
adalah :  
a. Pasar yang dilayani perusahaan tidak terpengaruh oleh 
perubahan lingkungan. 
b. Ada tidak kepastian berkaitan dengan reaksi pelanggan dan 
pesaing terhadap perubahan harga. 
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c. Image masyarakat terhadap perusahaan dapat ditingkatkan 
dengan merespon permintaan pemerintah atau pendapat publik 
untuk mempertahankan harga. 
Melalui strategi mempertahankan harga  perusahaan berharap 
memperoleh hasil berupa status quo posisi perusahaan. pada 
gilirannya kedua hal ini akan akan bermanfaat bagi 
perkembangan perusahaan dimasa yang akan datang. 
2) Menurunkan harga 
 Ada tiga penyebab atau alasan yang mendorong suatau perusahaan  
menurunkan harga produk-produknyayang sudah mapan. Ketiga 
alasan tersebut adalah : 
a) Sratategi defensif, dimana perusahaan memotong harga guna 
menghadapi persaingann yang semakin ketat. 
b) Strategi ofensif, dimana perusahaan berusaha memenangkan 
persaingan. 
 
c) Strategi menurunkan harga 
Strategi tersebut tidaklah mudah untuk dilaksanaka, karena 
perusahaan harus memiliki kemampuan. Kemampuan tersebut 
adalah finansial yang besar serta mampu menghadapi 
persaingan yang timbul terutama dalam aspek harga. Selain itu 
perusahaan harus memahami fungsi permintaan terhadap 
produknya. 
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 Apabila strategi menurunkan harga dapat dilaksanakan denagan 
baik, maka perusahaan yang menerapkannya dapat memperoleh 
margin laba yang rendah (dengan asumsi harganya konstan). 
Meskipun demikian , keberhasilan strategi ini sangat ditentukan 
oleh persaingan harga antar perusahaan dan elastisitas harga. 
Elastisitas harga merupakan intensitas reaksi konsumen dalam 
bentuk perubahan jumlah barang yang diminta terhadap 
perubahan harga satuan tertentu. 
C. Promotion (Promosi) 
   Promosi merupakan kegiatan atau upaya perusahaan dalam 
mempengaruhi konsumen agar  mau melakukan pembelian terhadap produk 
yang ditawarkan, saat ini dimasa yang akan datang. Secara umum bentuk-
bentuk promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi dapat dibedakan 
berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas khusus itu sering 
disebut bauran promosi (Tjiptono, 1997). 
1) Personal selling 
  Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dan calon pelanggan untuk memperlenalkan suatu produk 
kepadfa calon pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian  
akan mencvoba dan membelinya. 
  Aktivitas personal selling memiliki berbagai fungsi yaitu sebagai 
berikut :  
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a) Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan 
mereka. 
b) Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi 
pembeli. 
c) Comunicating, yaitu memberi informasi mengenai produk 
perusahaan kepada pelanggan. 
d) Selling, yaitu mendekati, mempresentasikan dan 
mendemonstrasikan, mengatsi penolakan, serta menjual produk 
kepada pelanggan. 
e) Servicing, yaitu memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada 
pelanggan. 
f) Information gathering, yaitu melakukan riset dan intelijenpasar. 
g) Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju. 
 
2) Mass seling 
   Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan media 
komunikasi baik cetak maupun elektronik untuk menyampaikan informasi 
kepada khalayak ramai dalam satu waktu. Metode ini memang tidak 
sefleksibel personal selling, namum merupakan alternaiti yang paling 
cepat untuk menimbulkan produk tertentu kepada konsumen kesadaran. 
3) Promosi penjualan 
   Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 
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pembelian produk dengan segera sehingga volume penjualan produk 
perusahaan akan meningkat. 
   Promosi penjualan yang dilakukan oleh penjual dapat 
dikelompokkan berdasarkan tujuan yang ingin dicapai. Pengelompokkan 
tersebut adalah sebagai berikut : 
a) Customer promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk 
merangsang atau mendorong pelanggan untuk membeli. 
b) Trade promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk 
mendorong atau merangsang pedagang grosir, pengecer, eksportir, 
dan importir untuk memperdagangkan barang atau jasa dari sponsor. 
 
 
 C.Place (Tempat) 
Place yang didalam bauran pemasaran berarti proses penyaluran 
barang atau distribusi yang dilakukan oleh perusahaan.  
4. Strategi pemasaran 
  Pengertian strategi pemasaran menurut (Kotler,1997) adalah 
serangkaian sasaran, kebijakan dan aturan-atauran yang memberi arahan 
kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu kewaktu, tingkatan, 
susunan, dan alokasinya yang untuk sebagian lagi adalah sebagai 
tanggapan terhadap lingkungan yang sedang berubah dan kondisi-kondisi 
kompetitif. 
  
33 
 
 
E. Kerangka pemikiran 
   
             (Karakteristik konsumen)                      (Marketing Mix) 
 
 
  
 
 
 
 
Gambar.II.2 Kerangka Pemikiran 
 Setiap konsumen yang memakai atau mengkonsumsi suatu produk atau jasa 
memiliki karakteristik dan keinginan yang berbeda-beda. Setiap konsumen yang 
memakai atau mengkonsumsi suatu produk  memiliki pertimbangan-pertimbangan 
yang mempengaruhinya. Penelitian ini akan membahas tanggapan konsumen 
dilihat dari karakteristik konsumen seperti usia, pekerjaan penghasilan, jenis 
kelamin, pendidikan  terhadap faktor marketing mix atau bauran pemasaran.    
 
Usia 
Pekerjaan  
Penghasilan 
Jenis Kelamin 
Produk 
Harga  
Promosi 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN PEMBAHASAN 
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A. Gambaran obyek penelitian. 
1. Sejarah dan perkembangan perusahaan 
  PT. Guwatirta Sejahtera merupakah salah satu unit bisnis yang 
dimiliki oleh Rosalia Indah Group. Perusahaan ini diambil alih pada tahun 2007 
dari manajemen lama. Sebagaimana nama perusahaan, bidang bisnis yang 
dikelola adalah memproduksi dan   memasarkan Air Minum Dalam Kemasan 
(AMDK) dengan merk dagang. 
  UTRA merupakan produk air mineral alami dan unggul. Air minum 
dalam kemasan Utra diproduksi dari mata air pegunungan Lawu dan dari 
sumber air pilihan. Sumber air terbaik yang dianugerahkan alam yang murni, 
alami, dan tidak tersentuh tangan manusia. Kandungan mineralnya sangat 
bagus dan seimbang. Air sangat jernih dan segar, sehingga dapat membawa 
kesegaran bagi mereka yang meminumnya. 
  Mengingat begitu pentingnya air minum bagi manusia dan 
merupakan produk yang langsung dikonsumsi oleh manusia, maka perusahaan 
sangat berkonsentrasi dalam memproduksi dan pemasarannya. Manajemen 
mutu diterapkan di tingkat produksi maupun pemasaran, agar produk yang 
dihasilkan benar-benar berkualitas dan dapat dinikmati oleh seluruh lapisan 
masyarakat. 
2. Lokasi perusahaan   
 PT Guwatirta Sejahtera saat ini memiliki beberapa lokasi untuk 
melakukan kegiatan perusahaan, antara lain : 
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a. Unit kerja palur digunakan sebagai kantor perusahaan dan pergudangan. 
b. Unit kerja karangpandan Karanganyar, digunakan sebagai tempat 
produksi air minum dalam kemasan galon, botol, gelas.    
 
   Upaya menjalankan usahanya agar tujuan perusahaan dapat tercapai 
membutuhkan sistem organisasi yang baik. Bila susunan organisasi yang dimiliki 
perusahaan tidak baik, hal tersebut dapat  mengakibatkan pekerjaan yang dilakukan 
setiap divisi tidak teratur sehingga merugikan perusahaan. Tugas dan tanggung 
jawab beberapa jabatan yang terdapat pada struktur organisasi perusahaan  
sebagai berikut: 
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Dewan Direksi 
Manager 
QMR Staff Direksi  
Kadiv Pabrik Kadiv umum Kadiv marketing & sales 
Kasie accounting 
Kasie kasir 
Kasie umum & pabrik 
Roaslia indah 
grup 
Kasie CSU & sales 
 Kasie operator & logistik Kasie produksi 
Kasie logistik & gudang  
Kasie Quality Control 
24 
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Gambar 3.1. Struktur Organisasi PT Guwa Tirta Sejahtera. 
  
  
 ix 
1. Dewan direksi 
Bertugas : 
a. Mengatur dan menkoordinir kepentingan-kepentingan stake holder sesuai 
dengan ketentuan yang digariskan didalam perusahaan. 
b. Sebagai penasehat Manajer bila terjadi hal-hal yang bersifat khusus dan 
membutuhkan pertimbangan-pertimbangan. 
c. Mengawasi dan memahami serta mengamati cara kerja direktur dalam 
perusahaan. 
2. Manajer 
Bertugas 
a. Merumuskan kebijakan yang dikepalainya. 
b. Bertanggung jawab terhadap persero yang menangani hasil hasil operasional 
perusahaan 
c. Melaksanakan koordinasi,sinkronisasi dan pengawasan terhadap aktivitas 
perusahaan. 
d. Menangani masalah dibagian pemasaran dan bagian umum dengan 
merumuskan kebijakan mengenai bagian tersebut berdasar mufakat dengan 
kepala bagian. 
3. Kadiv marketing. 
Bertugas : 
1. Memasarkan dan menyalurkan barang hasil produksi. 
2. Memberi saran dan pertimbangan pada direktur utama dalam penentuan pasar 
yang akan dilaksanakan. 
3. Mengkoordinasi dan mengurusi seluruh kegiatan yang berada dibawahnya. 
4. Kadiv csu & sales 
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1. Membuat DO (Delivery Order) sesuai dengan Surat Pesanan yang diterima 
dari Bagian Penjualan. 
2. Mencetak Faktur Penjualan sesuai dengan DO untuk Penjualan Tunai dan 
untuk Penjualan Kredit setelah Barang diterima oleh Pelanggan. 
3. Membuat Bukti Transfer Barang Internal (BTBI) sesuai dengan Permintaan 
Gudang. 
4. Mencatat DO, Faktur dan BTBI kedalam Buku Register dan diparaf. 
5. Membuat rekapitulasi stock barang dengan Kartu Stock sesuai dokumen DO 
dan BTBI. 
6. Membuat rekapitulasi penjualan harian sesuai dengan dokumen yang 
diterbitkan secara up to date. 
5.  Logistik 
Bertugas merencanakan, mengkoordinir dan mengawasi kegiatan pengadaan 
barng jadi, bahan baku yang dibutuhkan pleh unit-unit organisasi guna kelancaran 
operasi perusahaan. 
6. Kadiv umum 
Merencanakan dan mengatur tentang kepegawaian perusahaan dan menjamin 
kebersihan dan keamanan di seluruh perusahaan untuk meningkatkan gairah 
kerja. 
7. Kasie Accounting 
Bertugas :  
1. Menyusun rencana kerja para staf administrasi keuangan, yang meliputi 
kelengkapan dokumen dan bukti transaksi : arus barang, bahan, uang, dan 
alat untuk dapat memudahkan dalam proses pencatatan. 
2. Melakukan cek dan control atas pelaksanaan tata kerja para staf dengan 
rencana kerja yang telah disusun sebelumnya. 
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3. Melakukan tindakan koreksi terhadap sistem pencatatan yang tidak sesuai 
dengan kaidah akuntansi. 
4. Menerima Laporan dari seluruh sistem pencatatan, menyusun kembali 
menjadi Laporan konsolidasi yang siap untuk disajikan sebagai 
pertanggung jawaban kepada Direksi. 
5. Membina dan membimbing para staf agar dapat bekerja secara optimal, 
efektif dan efisien. 
6. Menyusun General Ledger. 
7. Menyusun Neraca Percobaan, Rugi Laba dan Arus Kas. 
8. Menyajikan Laporan Keuangan, Neraca Rugi Laba. 
9. Membuat perkiraan keuangan sehubungan dengan Anggaran dan Budget 
Control sesuai dengan kepentingan Perusahaan dimasa yang akan 
datang. 
10. Data Periode Piutang, Plafon Piutang 
8. Kadiv kasir 
Bertugas: 
a. Menerima dan mengeluarkan uang sesuai dengan dokumen pendukung 
yang telah disetujui oleh bagian terkait yang diberi Kuasa untuk 
menyetujui, baik Kepala Bagian, Manajer maupun Direksi. 
b. Mencatat penerimaan dan pengeluaran uang sesuai dengan dokumen dan 
format yang ada. 
c. Menyusun rekapitulasi penerimaan dan pengeluaran uang dan atau setara 
dengan uang sebagai Laporan Arus Kas Harian, Mingguan dan Bulanan. 
d. Menyetorkan uang dan CEK/ BG  atas penerimaan harian ke Kantor Pusat 
setiap sore sebelum jam 18.00 WIB. 
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e. Menyimpan data keuangan dan dokumen pendukungnya ditempat yang 
aman dan mudah ditemukan jika diperlukan setiap saat. 
f. Menyusun rencana penerimaan mingguan atas dasar laporan Piutang 
Jatuh tempo dari Bagian penagihan. 
9. Kadiv pabrik. 
Bertanggung jawab atas seluruh proses produksi dari awal  hingga akhir. 
10.  Kasie umum & pabrik 
Merencanakan dan mengatur tentang kepegawaian dan menjamin kebersihan 
dan keamanan di pabrik meningkatkan serta gairah kerja. 
11.  Kasie Produksi 
Merencanakan mengatur dan mengawasi proses produksi dan hasilnya secara 
menyeluruh dan menjamin terpeliharanya peralatan produksi. 
12. Kasie Logistik 
Merencanakan, mengkoordinir dan mengawasi kegiatan pengadaan barang 
jadi, bahan baku yang dibutuhkan oleh unit-unit organisasi guna kelancaran 
operasi perusahaan. 
13. Kadiv Quality control 
Bertanggung jawab terhadap kendali mutu produk. 
5. Pemasaran 
Faktor penting dalam suatu kegiatan perusahaan adalah pemasaran. Kegiatan 
pemasaran tidak hanya menciptakan produk yang bermutu baik dan melakukan 
penjualan. Selain hal tersebut kegiatan pemasaran mencakup perencanaan 
produk, produksi, penetapan harga, promosi dan distribusi. penentuan daerah 
pemasaran dan produksi. 
a. Produk 
Produk yang dihasilkan oleh PT Guwa Tirta Sejahtera adalah : 
· Utra 19 (gallon berisi 19 liter). 
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· Utra 240 (cup 240 ml, isi 48 cup/karton). 
· Utra 330 (botol 330 ml, isi 24 botol/karton). 
· Utra 600 (botol 600 ml, per karton berisi 24 botol). 
Uta 1500 (botol 1500 ml, isi 12 botol). 
b. Saluran Distribusi 
Saluran distribusi yang diterapkan oleh PT Guwatirta Sejahtera adalah Distribusi 
lansung dan tidak langsung. Berikut adalah bagan gambar  saluran distribusi PT 
Guwatirta Sejahtera :  
                                                                             
             
  
      
 
 
 
 
 
Gambar 3.2 sistem saluran distribusi PT Guwatirta Sejahtera. 
c. Promosi 
Berbagai upaya dilakukann perusahaan untuk memperkenalkan produk UTRA. 
Serangkaian promosi senantiasa diadakan agar masyarakat dapat semakin 
mengenal dan menerima UTRA. Pengumpulan poin berhadiah bagi pelanggan, 
dengan hadiah-hadiah yang menarik, seperti topi, mug, kaos,  bahkan makan 
gratis di salah satu rumah makan milik Rosalia Indah Group. Bonus produk pun 
diberikan untuk menunjang pemasaran. Dengan demikian diharapkan harga dapat 
lebih kompetitif dan makin menguntungkan bagi masyarakat.  
PERUSAHAHAAN 
Pengecer (ritail) 
Agen 
KONSUMEN 
Pengecer 
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d. Harga  
Harga produk tersebut untuk konsumen akhir mulai Rp 8.500,00 untuk galon, dan 
kartonan untuk gelas dan botol Rp 14.500,00 hingga Rp 24.000,00. 
 
B. Laporan Magang kerja 
1. Pengertian magang kerja 
Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan yang dilaksanakan 
oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara langsung ke dunia kerja. Tujuan 
diadakannya magang kerja agar mahasiswa dapat melihat langsung 
penerapan dari berbagai teori yang telah dipelajari dalam perkuliahan. Ketika 
waktu pelasanaan magang, mahasiswa juga mengadaka penelitian untuk 
mendapatkan data yang diperlukan untuk penyusunan Tugas Akhir. 
2. Manfaat Magang Kerja 
a. Bagi Mahasiswa 
1)    Mampu melihat secara jelas bagimana prseskegiatan yang terjadi 
pada objek penelitian. 
2)     Memberikan keterampilan dan pengalaman pada mahasiswa dalam 
memasuk dunia usaha. 
3)    Mampu mengetahui permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan 
dan mencoba untuk mencari solusinya. 
 
b. Bagi Perguruan Tinggi 
1) Terjalinnya hubungan kerja sama yang lebih baik dengan perusahaan 
dan mencoba untuk mncari solusinya. 
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2) Mengetahui sejauh mana ilmu yang diserap oleh mahasiswa selama 
kuliah. 
c. Bagi Perusahaan 
1) Menjalin kerjasama dengan dunia kerja. 
3. Pelaksanaan Magang Kerja 
a) Tempat :   PT Guwatirta Sejahtera ( Rosalia indah Grup) 
  Jl. Solo-Sragen Km. 7,5 Palur, Karanganyar,  
b) Waktu : Magang kerja dilakukan mulai pukul 
  08.00-16.00 setiap senin – sabtu mualai  
  Tanggal 20 April – 21 Mei 2009 
 Kegiatan Magang Kerja 
Ketika penulis melakukan magang kerja di PT Guwatirta Sejahtera pada 
minggu pertama ditempatkan pada pergudangan, minggu kedua sampa 
keempat ikut memasarkan produk dengan ikut canvasser. Ketika penulis 
ikut memasarkan produk dengan berjualan secara langsung dengan 
canvasser, area penjulannya ditentukan diwilayah Solo-Karanganyar. 
 
 
C. Pembahasan Masalah 
1. Analisis deskriptif gambaran umum responden 
Gambaran umum responden merupakan karakteristik usia, jenis kelamin, 
pekerjaan, pendidikan dan penghasilan. Berikut adalah pembahasan karakteristik 
gamabaran umum responden :  
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a. Jenis kelamin 
     Tabel III.1 : Profil responden berdasarkan jenis kelamin 
Jumlah  Jenis kelamin 
Responden 
Prosentase 
Laki-laki 53 53% 
Perempuan 47 47% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2009 
Hasil penelitian terdapat pada tabel III.1 diatas, mayoritas pengguna air 
minum dalam kemasan galon Utra adalah laki-laki berjumlah 53%. 
b. Usia responden 
      TabelII.2 : Profil responden berdasarkan pendidikan 
Usia Responden Jumlah responden persentase 
20-30 40 40% 
31-40 29 29% 
41-50 23 23% 
>50 8 8% 
Jumlah 100 100% 
      Sumber : Data primer diolah, 2009 
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Hasil penelitian terdapat pada tabel III.2 diatas mayoritas pengguna   air 
minum dalam kemasan galon Utra berusia pada rentang 20-30 sebesar 40 
%. 
c. Tingkat  pendidikan responden. 
  Tabel III.3 : Profil responden berdasarkan pendidikan 
   
  
 
 
        
   Sumber : Data primer 
diolah, 2009 
 
Hasil penelitian terdapat pada tabel III. 4 diatas mayoritas pengguna air 
minum dalam kemasan galon Utra berpendidikan SLTA sebesar 67 %.  
d. Klasifikasi pekerjaan responden 
     Tabel III. 5 : Klasifikasi pekerjaan responden 
Jenis pekerjaan Jumlah responden persentase 
Pelajar/Mahasiswa 40 40% 
Pegawai Negeri 11 11% 
Swasta 23 23% 
Wiraswasta 14 14% 
Tingkat pendidikan Jumlah responden Persentase 
SLTP 14 14% 
SLTA 67 67% 
Perguruan tinggi 19 19% 
Jumlah 100 100% 
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Lain-Lain 12 12% 
Jumlah 100 100% 
 Sumber : Data primer diolah, 2009 
  
Hasil penelitian terdapat pada tabel III.5 diatas mayoritas pengguna air 
minum dalam kemasan galon Utra adalah pelajar sebesar 40%. 
e. Tingkat pendapatan responden 
 Tabel III.6 : Profil responden berdasarkan pendapatan 
Pendapatan Jumlah responden Persentase 
<Rp 500.00,00 43 43% 
Rp 500.000,00-Rp1.500.000,00 42 42% 
Rp1000.000,00-Rp2.500.000,00 12 12% 
>Rp2.500.000 3 3% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2009 
     
Hasil penelitian terdapat pada tabel III.6 diatas mayoritas 
pengguna air minum dalam kemasan galon Utra berpenghasilan <Rp 
500.000,00 sebesar 43 %. 
 
2. Analisis Diskriptif mengenai tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran produk air minum dalam kemasan galon Utra. 
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 Bagian ini akan diuraikan bagaimana tanggapan konsumen terhadap 
bauran pemasaran produk air minum dalam kemasan galon Utra. Analisis 
datanya akan disajikan dalam bentuk tabel distribusi frekuensi.  
 Terdapat empat Variabel didalam kuesioner yaitu produk, harga, promosi, 
distribusi. Masing-masing Variabel tersebut terdiri dua hingga empat item 
pertanyaan. Terdapat empat alternatif jawaban yang akan dijawab oleh 
konsumen. Berikut adalah empat alternatif jawaban tersebut :  
1. SS ( sangat setuju sekali). 
2. S   ( setuju ). 
3. TS (Tidak Setuju ). 
4. STS ( Sangat tidak setuju sekali ). 
a. Produk 
Variabel produk terdiri empat item pertanyaan. Berikut adalah hasil analisa 
dari kuisioner yang telah disebarkan kepada 100 responden untuk variabel 
produk dengan empat item pertanyaannya :. 
a.1 Produk air minum Utra galon bahan baku airnya berkualitas 
dibandingkan dengan merek lain  
Pertanyaan   Jawaban 
(P1)   SS       S          TS          STS 
  42        58           0               0  Produk air minum Utra galon 
bahan baku air nya berkualitas 
dibandingkan dengan merek lain 
(42%)  (58%)      (0%)        (0%) 
               Sumber : Data primer diolah, 2009 
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   Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas pengguna air 
minum dalam kemasan galon Utra  sebesar 58 % setuju, 42% sangat setuju. 
Jadi, konsumen setuju bahwa produk air minum Utra galon bahan baku air 
nya berkualitas dibandingkan. dengan merek lain.    
 
a.2  Produk air minum Utra galon  mempunyai disain kemasan yang lebih   bagus 
dibandingkan kemasan produk lain 
Pertanyaan   Jawaban 
(P2)    SS       S          TS          STS 
   0        70          30             0 Produk air minum Utra galon  
mempunyai disain kemasan 
yang lebih   bagus dibandingkan 
kemasan produk lain 
 ( 0%)   (70%)    (30%)        (0%) 
        Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
    Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas pengguna air 
minum dalam kemasan galon Utra  sebesar 70 % setuju, dan 30% tidak setuju. 
Jadi, konsumen setuju bahwa produk air minum Utra galon  mempunyai disain 
kemasan yang lebih   bagus dibandingkan kemasan produk lain. 
a.3.  Merek produk air minum Utra galon menggambarkan kualitas yang baik 
Pertanyaan   Jawaban 
(P3)    SS       S          TS          STS 
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   23       77        0              0 Merek produk air minum Utra galon 
menggambarkan kualitas yang baik 
(23%)   (77%)     (0%)        (0%) 
                  Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
  Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas pengguna air minum dalam 
kemasan galon Utra  sebesar 77 % setuju, 23% sangat setuju. Jadi, konsumen 
setuju bahwa merek produk air minum Utra menggambarkan kualitas yang baik. 
a.4  Merek produk air minum Utra mudah diucapkan dan diingtat 
Pertanyaan   Jawaban 
(P2)    SS       S          TS          STS 
   29        71         0              0 Merek produk air minum Utra 
galon mudah diucapkan dan 
diingat 
  (29%)  (71%)   (0%)        (0%)    
             Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
  Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna air minum dalam kemasan 
galon Utra sebesar 71% setuju, 29% sangat setuju. Jadi,  konsumen setuju bahwa 
produk air minum Utra mudah diucapkan dan diingat. 
b. Harga 
Variabel harga terdiri dari dua item pertanyaan. Berikut adalah hasil analisa dari 
kuisioner yang telah disebar kepada 100 responden untuk variabel harga dengan 
dua item pertanyaannya : 
b.1. Harga jual produk air minum Utra galon cukup terjangkau dibandingkan 
dengan merek lain.                                
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Pertanyaan Jawaban 
(H1)    SS       S          TS          STS 
    51       49          0             0 Harga jual produk air minum 
Utra galon cukup terjangkau 
dibandingkan dengan merek lain  (51%)   (49%)      0              0 
        Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
   Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna air minum dalam 
kemasan galon Utra sebesar 51 % sangat setuju, 49% setuju. Jadi, mayoritas 
konsumen   setuju  bahwa  harga jual produk air minum Utra galon cukup 
terjangkau dibandingkan dengan merek lain. 
b.2 Harga Produk air minum Utra sudah sesuai dengan kualitasnya dibanding 
merek lain. 
Pertanyaan Jawaban 
(H1)    SS       S          TS          STS 
       48       52        0             0 Harga jual produk air minum 
Utra galon cukup terjangkau 
dibandingkan dengan merek lain     (48%)   (52%)      0              0 
                   Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
   Hasil penelitian menunjukkan pengguna air minum dalam kemasan 
galon Utra sebesar 48% menjawab sangat setuju, 52% setuju. Jadi, mayoritas 
konsumen sangat setuju bahwa harga Produk air minum Utra sudah sesuai 
dengan kualitasnya dibanding merek lain. 
C. Promosi 
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Variabel promosi terdiri dari tiga item pertanyaan. Berikut adalah hasil analisa dari 
kuisioner yang disebarkan kepada 100 responden untuk variabel promosi dengan 
tiga item pertanyaannya :  
 
 
 
 
 
 
c.1 Promosi produk air minum Utra mudah dipahami dibandingkan dengan merek 
lain. 
Pertanyaan   Jawaban 
(P1)    SS       S        TS         STS 
    0         3         80           17 Promosi produk air minum Utra  
mudah dipahami dibandingkan 
dengan merek lain   (0%)   (3%)   (80%)      (17%) 
        Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
  Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna air minum dalam 
kemasan galon Utra sebesar  80% menjawab tidak setuju, 17% sangat tidak 
setuju dan 3% setuju. Jadi, mayoritas konsumen tidak setuju bahwa  Promosi 
produk air minum Utra galon mudah dipahami dibandingkan dengan merek lain. 
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c.2  Produk air minum Utra sering dipromosikan. 
Pertanyaan   Jawaban 
(P2)    SS       S        TS         STS 
   0           3       77           20  Produk air minum Utra sering 
dipromosikan. 
 (0%)      (3%)  (77%)     (20%) 
                     Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna  air minum dalam 
kemasan galon Utra sebesar  77% menjawab tidak setuju, 20% sangat tidak 
setuju, 3% setuju. Jadi, konsumen tidak setuju bahwa produk air minum Utra 
galon sering dipromosikan. 
c.3 Promosi produk air minum Utra lebih menarik dibandingkan dengan merek lain. 
Pertanyaan Jawaban 
(P3)    SS       S        TS        STS 
    0         3        72          25 Promosi produk air minum Utra lebih 
menarik dibandingkan dengan merek 
lain    (0%)   (3%)  (72%)   (25%) 
                   Sumber : Penelitian lapangan, 2009 
       Hasil penelitian menunjukkan pengguna  air minum dalam kemasan 
galon Utra sebesar 72% menjawab tidak setuju, 25% sangat tidak setuju dan 
3% setuju. Jadi, mayoritas konsumen tidak setuju bahwa promosi produk air 
minum Utra galon lebih menarik dibandingkan dengan merek lain. 
d) Distribusi 
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    Variabel distribusi terdiri dari tiga item pertanyaan. Berikut adalah hasil 
analisa dari kuisioner yang disebarkan kepada 100 responden untuk variabel 
distribusi dengan empat item pertanyaanya : 
d.1 Banyak toko-toko  atau warung disekitar anda yang menjual produk air minum 
Utra. 
Pertanyaan Jawaban 
(D1)    SS       S        TS        STS 
    22      78         0            0  Banyak toko-toko  atau warung 
disekitar anda yang menjual 
produk air minum Utra galon   (22%)   (78%)    (0%)     (0%) 
                   Sumber : Data primer diolah, 2009 
  Hasil penelitian menunjukkan bahwa  pengguna  air minum dalam 
kemasan galon Utra sebesar 78% menjawab   setuju, 22% sangat tidak setuju. 
Jadi, mayoritas konsumen setuju bahwa  banyak toko-toko  atau warung 
disekitar anda yang menjual produk air minum Utra. 
d.2 Produk air minum Utra mudah didapatkan 
 
Pertanyaan Jawaban 
(D2)    SS       S        TS        STS 
    30       70        0           0 Produk air minum Utra galon 
mudah didapatkan. 
 (30%)   (70%)  (0%)      (0%) 
                   Sumber : Data primer diolah, 2009 
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         Hasil penelitian menunjukkan bahwa  pengguna air minum Utra 
gallon sebesar 70% menjawab setuju, 30% sangat setuju. Jadi, mayoritas 
konsumen setuju bahwa  produk air minum Utra mudah didapatkan. 
 
d.3 Produk air minum Utra tersedia pada saat anda membutuhkan. 
Pertanyaan Jawaban 
(D3)    SS       S        TS        STS 
   32        68        0            0 Produk air minum Utra galon 
tersedia pada saat anda 
membutuhkan. 
 (32%)    (68%)  (0%)     (0%) 
                   Sumber : Data primer diolah, 2009 
 
  Hasil penelitian menunjukkan bahwa 68% konsumen menjawab 
setuju dan 32% sangat setuju sekali. Jadi, mayoritas konsumen setuju bahwa 
,produk air minum Utra tersedia pada saat anda membutuhkan. 
d.4 Produk air minum Utra melayani pesan antar. 
Pertanyaan Jawaban 
(D4)    SS      S        TS        STS 
    5        69        26           0 Produk air minum galon Utra 
melayani pesan antar. 
 (5%)     (69%)  (26%)     (0) 
                   Sumber : Data primer diolah, 2009 
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  Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna  air minum dalam 
kemasan galon Utra sebesar 69% menjawab setuju, 5% sangat setuju dan 
26% tidak setuju. Jadi, mayoritas konsumen setuju bahwa produk air minum 
Utra melayani pesan antar. 
e). Analisis Produk, harga, Promosi dan distribusi 
  e.1  Produk 
        Tanggapan konsumen terhadap produk air minum gallon Utra adalah setuju 
terhadap kualiatas bahan baku airnya bagus, desain kemasan menarik dan merek 
yang mudah diingat. Langkah yang harus dilakukan perusahaan adalah tetap 
mempertahankannya. 
 e.2 Harga 
      Tanggapan konsumen terhadap harga air minum dalam kemasan galon 
Utra adalah sangat setuju terhadap harga jualnya murah dibandingkan dengan 
merek lain dan harga produk sesuai dengan kualitasnya.    
      Langkah yang harus dilakukan dan diperhatikan oleh perusahaan adalah 
harus tetap mempertahankannya. Persepsi konsumen terhadap harga produk air 
minum Utra adalah murah, apabila perusahaan menaikkan harga tanpa 
memperhatikan tempo waktu akan berakibat pada turunya volume penjualan. 
e.3 Promosi 
      Respon konsumen terhadap promosi produk air minum dalam kemasan 
gallon Utra sangat rendah, mayoritas tanggapannya tidak setuju. Upaya yang 
harus dilakukan perusahaan adalah meningkatkan promotion mix. Keuntungan 
  
 ix 
yang diperoleh dari meningkatkan promotion mix adalah produk akan dikenal 
masyarakat luas dan meningkatkan volume penjualan. 
e.4 Distribusi 
    Mayoritas konsumen setuju terhadap distribusi yang dilakukan oleh 
perusahaan. Hal tersebut berupa  penyebaran produk sudah merata, ketersedian 
barang pada saat konsumen membutuhkan dan melayani delivery order. Upaya 
yang harus dilakukan oleh perusahaan adalah tetap mempertahankannya.   
       
  . 
      
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
  Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan diatas dapat diambil   suatu 
kesimpulan sebagai berikut: 
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1. Produk 
Menurut konsumen yang memakai produk Utra galon, disain kemasan, kualitas 
bahan bakn sudah baik dan mereknya mudah diingat. 
2. Harga 
Harga produk air minum dalam kemasan galon Utra murah dan terjangkau oleh 
konsumen. 
3. Promosi. 
Konsumen menyatakan bahwa promosi produk air minum dalam kemasan galon 
Utra masih kurang. 
4. Distribusi 
Produk air minum dalam kemasan galon Utra penyebaran  produknya sudah 
terdistribusi secara merata, ketersediaan produk mencukupi serta adanya dilevery 
order. 
 
B. Saran 
1. Perusahaan sebaiknya meningkatkan promosi pada produk air minum dalam 
kemasan Utra, karena tanggapan konsumen sangat rendah. 
2. Perusahaan sebaiknya meningkatkan  strategi promotion mix yang berupa mass 
selling. Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan media cetak 
maupun elektronik untuk menyampaikan informasi pada khalayak  dalam satu 
waktu   
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I. IDENTITAS RESPONDEN 
 1. Nama Responden : 
2. Jenis Kelamin        : 
3. Usia    : 
Pendidikan terakhir   : 
                   SD                                     SLTA 
        SLTP                            Perguruan Tinggi 
Pekerjaan                   : 
               Pelajar                                              Swasta 
               Mahasiswa 
               Pegawai Negeri                                Lain-lain 
Penghasila 
                < Rp 500.000,00 
                   Rp 500.000,00 – Rp 1000.000,00 
                >Rp 1000.000,00 
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KUESIONER 
PETUNJUK PENGISIAN 
 Berilah tanda (v) atau (X) pada jawaban yang paling sesuai dengan pendapat 
Bapak/Ibu/saudara/i. Adapun keterangan dari jawaban sebagai berikut : 
 SS  : Sangat Setuju 
 S  : Setuju 
 TS  : Tidak Setuju 
 STS : Sangat Tidak Setuju 
DAFTAR PERTANYAAN 
Pertanyaan berikut ini berkaitan dengan tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran serta tingkat keputusan pembelian produk air minum dalam kemasan Utra 
Pada PT Guwa Tirta Sejahtera. 
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PERTANYAAN SS S TS STS 
C. Produk     
1. Produk air minum utra bahan baku airnya 
berkualitas dibandingkan dengan merek lain. 
    
2. Produk air minum utra mempunyai disain 
kemasan yang lebih bagus dibandingkan 
kemasan produk merek lain. 
    
3. Merek produk air minum utra menggambarkan 
kualitas yang baik dibandingkan merek lain.  
    
4. Merek produk air minum utra mudah 
diucapkan dan diingat dengan merek lain. 
    
D. HARGA     
1. Harga jual produk air minum utra cukup 
terjangkau dibandingkan dengan merek lain 
    
2. Harga produk air minum utra sudah sesuai 
dengan kualitasnya  dibanding dengan merek 
lain. 
    
E. PROMOSI     
1. Promosi produk air minum utra mudah 
dipahami dibandingkan dengan merek lain. 
    
2. Produk air minum utra sering dipromosikan.     
3. Promosi produk air minum utra lebih menarik 
dibandingkan dengan merek lain. 
    
F. DISTRIBUSI     
1. Banyak toko-toko atau warung disekitar anda 
yang menjual produk air minum Utra. 
    
2. Produk air minum Utra mudah didapatkan.     
3. Produk air minum Utra tersedia pada saat 
anda membutuhkan. 
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